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I. INTRODUCCIÓN 
Las organizaciones, en los albores del tercer milenio, buscan un 
ejecutivo tolerante a la incertidumbre, adaptable al cambio, sin miedo al 
riesgo, con habilidad para crear, con mayor capacidad de comunicación 
que de conocimiento, pero, ¿existen espacios que le proporcionen al 
ejecutivo alternativas de creatividad, comunicación y trabajo en equipo, 
en un estado de bienestar general?, ¿existe un espacio acogedor dónde 
el ejecutivo moderno pueda disfrutar de un momento de camaradería y 
de autocuidado, sin que por ello deba abandonar su vinculación con el 
trabajo? 
Considerando que en Chile un trabajador puede pasar más de un tercio 
del día en su trabajo, responder afirmativamente a las preguntas 
formuladas, constituye una necesidad del país en su conjunto. Lo 
anterior adquiere mayor relevancia si las mencionadas preguntas se 
centran en el perfil del ejecutivo actual, cuyo rol se identifica muy bien 
con una tensión permanente en relación a la toma de decisiones. 
La gran agitación del mundo actual y de la vida moderna, tensionan y 
ejercen una creciente demanda laboral, imponiendo al alto ejecutivo de 
hoy un conjunto de exigencias que necesita regular y organizar, para 
mejorar su rendimiento en el trabajo y sostener una mejor calidad de 
vida. 
Existen diversos estudios que resaltan las vinculaciones significativas 
que existen entre las condiciones laborales, el bienestar y la salud de 
quienes trabajan. Lo anterior, avala el hecho que un ambiente laboral 
asociado a espacios de confort, que sean capaces de generar bienestar, 
tienden a elevar la productividad y el rendimiento de los trabajadores. 
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Si se considera que el ejecutivo de hoy convive permanentemente con la 
incertidumbre y que está obligado, por la naturaleza de su desempeño, a 
tomar decisiones de manera permanente, las referidas condiciones de 
bienestar y confort son una condición necesaria para su mejor 
desempeño. 
Un concepto que hoy se ha vuelto tendencia es el wellness, término en 
inglés que se usa generalmente para definir un equilibrio saludable 
entre los niveles mental, físico y emocional, obteniendo como resultado 
un estado de bienestar general. 
La búsqueda constante por parte del ejecutivo moderno de nuevas 
experiencias y las estrategias de diferenciación que implementan las 
empresas con el objetivo de ofrecer un producto único en el mercado, 
han ido generando de manera creciente una mayor demanda para la 
generación de estas condiciones de equilibrio saludable entre lo mental, 
lo físico y lo emocional. 
Es así que Espacio Integral se propone ofrecer a sus clientes un 
conjunto de servicios destinados a la relajación y a la continuidad de su 
trabajo en un ambiente propicio para el descanso y el cuidado personal, 
con un servicio personalizado y estándares de calidad. 
Se trata de un nuevo concepto, que contempla aspectos propios del 
espacio laboral tradicional con una gama amplia de servicios asociados 
al auto cuidado, capaces de generar una zona de confort 
adecuadamente diversificada permitiendo que, de manera simultánea, 
este ejecutivo pueda darle continuidad a los procesos decisionales que 
constituyen su labor. 
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A lo largo del estudio se mostrará un análisis de la viabilidad técnica, 
comercial, financiera y económica de la futura empresa. 
 
I.1. Importancia de realizar el proyecto 
 
En la actualidad, el trabajo ocupa una parte importante de la vida de 
millones de personas en todo el planeta, pasando más horas de la 
semana en los respectivos lugares de trabajo que en los hogares, fuera 
de ellos o disfrutando del tiempo libre. La forma de vivir en la sociedad 
moderna genera cambios sociales, económicos y culturales que 
impactan las distintas esferas de desarrollo del ser humano, 
modificando no sólo los modos de vida de las personas, sino también las 
relaciones sociales. Hoy se sigue viviendo un proceso de modernización 
y crecimiento económico competitivo, en la búsqueda de una mejor 
producción de bienes y servicios. 
 
En este escenario, la sociedad globalizada del siglo XXI requiere de 
organizaciones y espacios dinámicos que se adapten a la velocidad a 
dichos cambios. Asimismo, se busca satisfacer otros roles y necesidades 
vitales como la identidad personal, autoestima, interacción social 
(Harpaz & Fu, 2002). 
 
De ahí surge la necesidad de un espacio que proporcione al ejecutivo 
moderno creatividad, comunicación, trabajo en equipo, camaradería, en 
un estado de bienestar general.  
  
Por ende, es importante fortalecer propuestas de proyectos recreativos  
novedosos para el desarrollo y cubrir necesidades del ejecutivo que 
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busca poder cumplir funcionalidades laborales en espacios 
diferenciados e innovadores. De modo que este proyecto, que se basa en 
la alta probabilidad de éxito entre los ejecutivos como clientes 
potenciales, se podrá llenar el espacio vacío que hay en el mercado 
respecto de que en un solo lugar se podrán realizar diversas actividades 
que hagan posible la recuperación que genera el desgaste del trabajo, 
que permita la reducción de efectos monótonos de la rutina diaria y 
potenciar a la vez la mayor productividad de las actividades, 
considerando que un estilo de vida activo promueve una mejor calidad 
de vida (Nahas, 2003).  
 
Por consiguiente, el presente proyecto aparece como una oportunidad de 
negocio en un ámbito emergente y en desarrollo.  
 
I.2. Discusión bibliográfica 
 
A a lo largo de la historia, el aspecto personal refleja el nivel y el tipo de 
vida que llevamos. Cabe mencionar lo sucedido en el siglo XIX, cuando 
la burguesía decidió invertir en toda clase de productos que le ayudaran 
a embellecer su apariencia y, así, aproximarse a la refinada aristocracia 
(Azanza, 2014). 
 
En los años 50 y 60 del siglo XX con el surgimiento de la sociedad de 
consumo, se democratiza el lujo y la ostentación, propios de colectivos 
elitistas, masificándose para todos los trabajadores (Azanza, 2014). 
 
Es así como vemos que a lo largo de los años se ha ido presentando un 
auge creciente de los servicios que ofrece el mercado en relación con la 
apariencia física, bienestar personal y la vida sana. En consecuencias es 
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un mercado atractivo, con un gasto histórico mayor por parte de los 
consumidores en este segmento. 
 
Otro antecedente relevante de añadir a este dato es el ritmo de vida 
acelerado que caracteriza a la sociedad actual, generadora de 
situaciones de estrés que afectan a todo aquel que se esfuerza en 
mantener el ritmo de las exigencias cotidianas. Entonces, surge un gran 
número de personas que requieren manejar esta situación, proliferando 
así las actividades en busca del bienestar físico y mental. 
 
Según el estudio de tendencias fitness, el auge de este consumo de 
masas no vino solo. En esos años se desarrolló también un invento 
mercantil, simultáneo al consumo populista, al que Lipovetsky (2010) 
denomina “la primera revolución comercial moderna”. La intención era 
agrupar varios comercios en un solo lugar, buscando un espacio de 
confort y a la vez lujoso. Se buscaba la posibilidad de comprar de forma 
diferenciada, de comparar, de ojear e incluso de tomarse un aperitivo. 
 
Para la gente de la época era más cómodo ir a un lugar así, donde todo 
eran ventajas y oportunidades para el cliente, el cual ya no sólo se 
dejaba guiar por el precio, sino por todos los demás factores que 
ofrecían este tipo de centros. Las estrategias de venta basadas en la 
persuasión, originaron una nueva cultura de consumo, convirtiéndose 
rápidamente en una nueva costumbre social vigente hasta el día de hoy 
(Lipovetsky, 2010). 
 
 “El gran almacén era más que un espacio para el consumo, era una 
visión del consumo. Ir de compras se convirtió en una aventura de los 
sentidos” (Ewen, S. & E. 1982 citado por Laermans, R., p.132) 
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Por lo tanto, en este proyecto se busca destacar el concepto que alude a 
la visión de fusionar el lujo, el espacio y la diferenciación. 
 
Ahora bien, otro concepto relevante y controversial es el de la “zona de 
confort”. Según la American Society of Heating Refrigeration and Air 
condicitioning Engineers, más conocida como ASHRAE, el confort es 
definido como aquellas condiciones de la mente, que expresan 
satisfacción del ambiente térmico. El concepto de confort admite varias 
definiciones además y se aplica a muchas situaciones: trabajo, tareas, 
personas, entorno, etc. No obstante ello, nos enfocaremos en la zona 
donde el estado/lugar, controla la situación de estrés o desorientación 
(Vásquez, 2016). 
 
A lo anterior, es posible agregar un concepto que aporta en una 
dimensión a escala humana. Este es un término 100% danés que 
también se globalizó, aludiendo a un hogar más feliz y cálido. El origen 
de Hygge, no es posible de traducir al castellano, pero podría significar 
“bienestar”. Apareció por primera vez escrito en danés en el siglo XIX y 
desde entonces ha evolucionado a la idea cultural que se conoce hoy en 
día en Dinamarca. Helen Russell señala que, “para mi Hygge tiene que 
ver con ser bueno contigo mismo: consentirte, pasar un rato agradable, no 
castigarte o negarte nada".  
 
"El resto del mundo parece estarse dando cuenta gradualmente de lo que 
los daneses han sabido durante generaciones: que pasar un tiempo 
relajado y acogedor con amigos y familiares, tomando café con pastel o 
cerveza, puede ser bueno para el alma", afirma Helen Russell, autora del 
libro "The Year of Living Danishly: Uncovering the Secrets of the World's 
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Happiest Country" (El año en que vivimos a lo danés: Descubriendo los 
secretos del país más feliz del mundo) 
 
Ahora bien, históricamente los trabajadores han luchado por el derecho 
a un tiempo libre, necesario para el desarrollo de sus aptitudes 
(Miranda, 2006).  En la medida que las personas que trabajan 
dispongan de un tiempo libre para el ocio podrán ir desarrollando una 
mejor capacidad para tomar decisiones sensatas.  
 
Según Moreno (2006), el ocio es un tiempo libre que puede permitir al 
hombre mantener su valor humano y profesional, en la medida que abre 
posibilidades de nuevas relaciones y favorece la puesta en práctica de 
potencialidades distintas a las que se desarrollan en el ámbito laboral. 
Lo anterior, va a favorecer la posibilidad de mantener un estado de 
tranquilidad y bienestar psíquico, que se traduce en salud. 
 
En síntesis, lo que se intenta indagar y proporcionar en este proyecto es 
la integración de visualidad, de confortalidad, comodidad e intimidad a 
través de espacios proporcionados, actividades placenteras y autónomas 
que pueden realizarse en el tiempo libre. 
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I.3. Contribución del trabajo 
 
 
Aporte de la Ingeniería a nuevos emprendimientos; La creación de un 
modelo de negocios emprendedor e innovador, permite aplicar gran 
parte de las disciplinas de la ingeniería civil industrial, ya que estudia 
parámetros, estándares, metodologías como es la investigación de 
mercado, planeación financiera, viabilidad del negocio planeación 
estratégica, etc. 
  
Un emprendimiento no es solo un espacio para la aplicación de esta 
disciplina si no que integra un valor agregado de tipo social, a través de 
técnicas que permitirán profundizar las percepciones del trabajador en 
lo referente a la significación y valor del tiempo libre, la recreación y vida 
sana. Favorecer en algún sentido el bienestar general de un ejecutivo de 
forma innovadora, para afrontar con éxito la agitación laboral del día a 
día.  
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I.4. Objetivos 
 
I.4.1. Objetivo general 
 
Desarrollar el estudio de viabilidad para la implementación de un 
espacio integral de autocuidado dirigido al ejecutivo, en la ciudad de 
Santiago de Chile. 
  
 
I.4.2. Objetivos específicos 
 
 Buscar y estimar el mercado potencial para la prestación de los 
servicios del espacio integral, a través de un estudio de mercado 
analizando estrategias para la toma de decisiones. 
 
 Analizar y determinar a través de un estudio, el desarrollo y 
funcionamiento de todas las operativas del proyecto. 
 
 
 Definir a través del estudio económico y financiero la rentabilidad, 
costos de inversión y los riesgos asociados para la creación del 
proyecto. 
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I.5 Limitaciones y alcances del proyecto  
 
Alcances 
 
Con este estudio se pretende analizar y determinar si es factible la 
creación de un espacio integral dirigido al ejecutivo. 
 
Se analizará como posible segmento de mercado, 
“SANHATTAN”   denominación popular que recibe el distrito financiero 
de la ciudad Santiago, capital de Chile, ubicado en el límite de las 
comunas de Las Condes, Providencia y Vitacura, al oriente de la ciudad. 
 
Limitaciones 
 
El estudio se realizará solo para evaluar la viabilidad de la creación del 
proyecto en la ciudad de Santiago de Chile. 
 
Solo analizará el segmento de mercado del distrito financiero. 
 
No se realizará la implementación del espacio, ya que solo se realizará el 
estudio de factibilidad. 
 
Para la realización del plan financiero no se contemplará préstamos ya 
que se supondrá que los inversionistas cuentan con el capital necesario 
para la realización del proyecto.   
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I.6 Normativa y leyes asociadas al proyecto 
 
 
DECRETO SUPREMO N°594, reglamento sobre condiciones sanitarias y 
ambientales básicas en los lugares de trabajo (Ministerio de salud, 
1999). 
El presente reglamento contiene importantes materias destinadas a 
velar porque en los lugares de trabajo existan condiciones de seguridad, 
sanitarias y ambientales que resguarden la salud y el bienestar de las 
personas que allí se desempeñan. 
 
 
I.7. Organización y presentación de este trabajo 
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Capitulo II 
 
ESTUDIO DE MERCADO  
“Consiste en reunir, planificar, analizar y comunicar de manera 
sistemática los datos relevantes para la situación de mercado específica 
que afronta una organización” (Kotler, Bloom y Hayes) 
 
 
II.1 Análisis de la oferta 
 
Dentro de lo que es el mercado nacional, en la actualidad existen 
diversos centros que están orientados al cuidado personal, estético, 
relajación, bienestar, etc. La oferta en este tipo de servicios ha crecido 
de modo exponencial en los últimos años, dado el interés de las 
personas de verse y sentirse bien. 
 
II.1.1 Competencia 
No existe competencia directa como tal, ya que es una empresa pionera, 
es decir el servicio integral dirigido al ejecutivo busca llenar el espacio 
vacío que hay en el mercado respecto de poder realizar -en un solo 
lugar, diversas actividades que hagan posible la recuperación generada 
por el desgaste en el trabajo. No obstante, se podrá analizar a la 
competencia por servicios individualizados. Por ejemplo, las nuevas 
tendencias como el spa y barberías que han ganado un sitio importante 
en el mercado. 
 
Basándonos en lo señalado por The Global Spa Economy 2007, 
analizaremos 4 tipos de spa existentes en Chile. 
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Day/Club/Salón Spa. 
 
Generalmente están ubicados en las comunas de la Región 
Metropolitana, principalmente en el sector oriente (Vitacura, Lo 
Barnechea, Los Condes). 
 
Son instalaciones que ofrecen una variedad de servicios de spa por 
ejemplo, masajes, tratamientos faciales, tratamientos corporales, etc. 
Proporcionados por profesionales capacitados en un día de uso base.  
 
Por lo general, ofrecen salas de tratamiento privadas y una zona 
tranquila y pacífica. Los spa de club son similares a los spa de día, pero 
su principal objetivo es el fitness. Los spa de salón también son 
similares en su naturaleza, pero operan fuera de las Instalaciones 
ofreciendo servicios de belleza (como corte y tintura de pelo, maquillaje, 
uñas, etc.). 
 
Los precios dependen del tipo de tratamiento y de la duración de la 
sesión, pueden ir desde $12.00 hasta $200.000. 
 
Algunos poseen convenios o alianzas con otras empresas (promociones 
especiales cada día o mensual.) 
 
Hotel / Resort Balnearios.  
 
Generalmente están ubicados en las grandes ciudades como Santiago, 
Pucón, Valdivia, etc. 
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Funcionan al igual que un spa de día, pero la instalación de spa se 
encuentra dentro de un Resort u hotel. A diferencia de los spa de 
destino, los servicios de spa son servicios diferenciados y las comidas no 
están incluidas. Es decir, los spa de tratamientos y sus servicios 
complementan una estancia en un hotel u otras actividades en un 
resort. 
 
Los precios van desde $25.000 hasta $150.000 aproximadamente. 
 
Fitness spa 
  
Están integrados a las instalaciones de cadenas de gimnasios o en 
recintos continuos a éstos. Generalmente hay más de una sede ubicada 
en el sector oriente de la región metropolitana.   
 
Las características principales de estos recintos es que cuentan con una 
separación física dentro del gimnasio, de modo de otorgar la 
tranquilidad y privacidad necesaria para lograr la relajación, áreas con 
menor intensidad de luz, música más suave y aromas característicos 
 
Los tratamientos ofrecidos son masajes, tratamientos faciales, 
tratamientos corporales (reafirmantes, celulitis, exfoliaciones), 
envolvimientos, baños, rituales específicos, terapias alternativas (reiki, 
reflexología). 
 
La diferenciación de precios distingue entre los socios o miembros del 
gimnasio y quienes sólo asisten al spa, por ende, los primeros tienen 
precios preferenciales. Los valores pueden ir desde $13.000 hasta 
$36.000.  
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Medical Spa 
 
Una instalación de spa que opera bajo supervisión a tiempo completo 
con un profesional de la salud licenciado. Proporciona servicios médicos 
y / o de bienestar en un entorno que integra servicios de spa con 
servicios tradicionales o terapias y tratamientos médicos alternativos. 
 
Algunos tratamientos ofrecidos son masaje de relajación - Masaje 
descontracturante - Reflexología - Masaje con piedras calientes - 
Drenaje linfático - Masaje con aromaterapia - Tratamientos faciales - 
Masaje reductivo – Reiki 
 
Los Precios van desde $13.000 a $300.000 dependiendo de las sesiones 
y tratamientos.  
 
Otra tendencia en el mercado que analizaremos son las barberías, con la 
creciente oferta y el valor agregado de los actores del sector pasa 
también por ofrecer algo innovador buscando la diferenciación. 
 
Un boom que sigue sostenible en el tiempo es la “Peluquería Francesa”, 
cuyo origen se remonta a la influencia francesa en la naciente industria 
del vino en Chile y a la promoción de espacios de autocuidado para 
hombres. Hoy, este espacio promueve la acción de cortar el cabello y 
rasurarse, junto con el goce de la buena cocina internacional. 
 
Algunos servicios constan de: 
Corte de pelo $8.000 
Afeitado Clásico (con toallas calientes) $12.000 
Arreglo de Barba; perfilado y retoque $13.000 
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Corte de pelo más afeitado $19.000 
Corte de pelo más arreglo de barba $20.000 
Corte de pelo con navaja $10.000 
Rasurado de cabeza (con toallas calientes) $15.000 
 
Otros locales más nuevos como “Groom” han apostado también por 
entregar servicios extras que van desde vaporizado de chaquetas hasta 
degustación de vinos. Así también, en “Lotus Barbería”, los sellos 
distintivos son “cortos de licor”, hechos por un mixólogo profesional que 
los visita y hace demostraciones a sus clientes. 
 
Si bien hasta hace poco los principales clientes de este tipo de locales 
eran adultos mayores, Marisol Villalobos, de Peluquería Francesa, 
comenta que hoy también van “jóvenes que prefieren cortes con estilo y 
diseños más vanguardistas, además de soluciones de mantención y 
retoque de barba y bigote”. 
 
Los precios de los afeitados van desde $7 mil hasta $14 mil, 
dependiendo de si la idea es retocarla, afeitarla completamente o si se 
hace algún servicio adicional, como en la Peluquería Francesa, donde se 
ofrece a sus clientes el afeitado con navaja y paños calientes. Además, 
también hay cortes de pelo que no superan los $12 mil. 
 
Según cifras de Euromonitor International, el mercado de productos de 
cuidado masculino movió $153.148 millones en 2014 en Chile, un 
aumento de 8% en relación con 2013. “Los consumidores masculinos 
están empezando a dejar atrás los prejuicios respecto al autocuidado de 
su imagen personal, y este fenómeno está impulsando las ventas”, 
explica Andrés Musalem, analista de la consultora. 
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Con antecedentes como esos no es raro que el mercado de las barberías 
y peluquerías siga creciendo. La Peluquería Francesa, por ejemplo, 
espera abrir una nueva barbería el próximo año, lo que supondrá una 
inversión entre $15 millones y $20 millones. Además, también preparan 
una línea de productos de aceites y champú para barbas. 
 
 
II.2 Análisis de la demanda  
 
La gran velocidad que afecta al mundo actual y a la vida moderna, 
tensionan y ejercen una creciente demanda sobre el trabajo, imponiendo 
al ejecutivo de hoy un conjunto de exigencias que necesita regular y 
organizar, para mejorar su rendimiento en el trabajo y sostener una 
mejor calidad de vida. De ahí surge la necesidad de un espacio que 
proporcione al ejecutivo moderno creatividad, comunicación, trabajo en 
equipo, camaradería en un estado de bienestar general, por lo que la 
respuesta más buscada parece estar ahora en realizar visitas regulares 
a los spa, ya sean urbano médicos o de destino y esto ha generado un 
gran desarrollo a nivel mundial en una hermosa y nueva industria:  
La industria del bienestar. 
 
Un estudio realizado por Stanfor Research Institute, demuestra que el 
desarrollo de este mercado tiene números realmente impactantes. Se 
calcula que el mundo del bienestar factura más de 3 millones de 
millones de dólares, en total, donde solo el spa participa con 60 mil 
millones, el turismo salud con más de 106 de millones y el turismo 
médico en 50 mil millones.  
 
Otros sectores como la medicina alternativa, fitness, la nutrición 
saludable y la medicina estética y preventiva en lo laboral completan el 
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mercado del bienestar con cifras que demuestran un sostenible 
desarrollo. 
 
 La principal área y/o industria importante es la del spa en el sector del 
bienestar por lo que se estima, según la investigación del Clarn, que las 
facilidades de spa se han multiplicado por 5 en 15 años solo en los 
EEUU. Según la internacional Spa Association, se calcula que en 1999 
había en ese país 4.100 spas y hoy existen más de 20.000 por lo tanto, 
la tasa de crecimiento en estos 14 años supera entonces el 400%. 
 
El desarrollo en este sector es de lo más interesante en la economía y ha 
experimentado algunos años tasas superiores al 15% anual. Una tasa 
increíble para cualquier sector de la economía, tanto sea de producción 
industrial o de servicios. 
 
Un país activo en esta industria es Argentina, que posee centros de 
calidad internacional y una continuidad de nuevos emprendimientos 
creándose La Asociación Americana de spa para promover el 
intercambio de experiencias entre los emprendedores del bienestar y 
evaluar el desarrollo que el sector está teniendo día a día en toda 
América Latina. 
 
En Chile Alfredo Carvajal, vicepresidente ejecutivo de la consultora 
internacional Universal Companies, comenta que a este paso la 
industria de spa en Chile sin contar salones de belleza repunta y espera 
ventas por hasta US $25 millones, cifra que debería aumentar si se 
incluyen los centros de estética. 
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Pero si bien se espera un alza de demanda se sostiene que en Chile aún 
falta mucho desarrollo. En comparación con otros países, como Brasil o 
Argentina, en nuestro país no existe una asociación gremial que agrupe 
al rubro, ni políticas directamente enfocadas al desarrollo de esta 
industria. 
 
Para seguir conociendo por un lado lo que se percibe y se asocia el 
concepto de bienestar se realizó una encuesta para analizar la 
importancia que tiene para ellos su comportamiento como consumidor y 
conocimiento. 
  
Figura 1. Las características de la muestra según género, edad y 
comuna: 
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Concepto de bienestar y su importancia. 
 
En primer lugar, se realizaron preguntas de modo de poder conocer con 
que conceptos asocian con bienestar, para esto se formularon las 
siguientes preguntas: 
 
¿Con que conceptos asocia bienestar? (Se entregaron varios conceptos; 
Disminución de stress, Comida Saludable, Relajación, Ejercicio/Deporte 
medicina alternativa, pérdida de peso, belleza) 
 
Figura 2. Bienestar conceptos asociados 
 
 
 
 
Los conceptos menos asociados a bienestar fueron: medicina 
alternativa, pérdida de peso, belleza. 
 
Las actividades más mencionadas y que buscan aumentar o mantener 
su bienestar personal a la hora de ser encuestados fueron dormir, pasar 
tiempo con la familia/amigos, ejercicio y tomar vacaciones. 
44.1
45.8
45.8
61
D I S M I N U C I O N  D E  S T R E S S
C O M I D A  S A L U D A B L E
R E L A J A C I O N
E J E R C I C I O / D E P O R T E
CONCEPTOS MÁS ASOCIADOS A  
"BIENESTAR"
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¿Qué tipo de centro asocia mejor el concepto de bienestar? 
 
Figura 3 Bienestar concepto predominante 
 
 
 
Cuando se solicitó que calificaran distintos tipos de bienestar de 
acuerdo a la importancia que tenía para ellos, se obtuvo que en general 
las personas le otorgan una mayor importancia a su bienestar mental y 
emocional. 
 
 
Comportamiento de los consumidores 
 
Los resultados del estudio indicaron que solo un 58% de los 
encuestados asisten regularmente a centros relacionados con el 
bienestar, por lo que existe un 42% que podríamos llamar “no 
asistentes” 
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Figura 4: Lugares a los que asisten 
 
 
 
Al considerar los nombres de centros, lo más mencionados fueron Plaza 
San Francisco, Bow Spa, Nova vida, Balthus. 
 
Los principales motivos mencionados por lo que las personas asisten a 
centros relacionados con el bienestar son: 
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Figura 5: Motivos de asistencia a centros 
 
 
 
Proceso de decisión de compra  
Los aspectos que las personas más valoran y que evalúan al momento 
de decidir al lugar donde asisten son: 
 
Figura 6: Aspectos de la toma de decisiones  
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Quienes asisten a centros relacionados con el bienestar han llegado a 
estos lugares principalmente por recomendación (40%) o por una 
promoción o regalo (13%). 
 
Los lugares más nombrados como aquellos donde asistían más 
frecuentemente fueron gimnasios, spa, peluquerías y centros de 
estética. 
 
Con el paso de los años, se han forzado por comprobar con evidencia 
científica que cada tratamiento spa tiene beneficios. En el sitio 
www.spaevidence.com se podrá encontrar información con base 
científica para generar mayor confiabilidad y estar informados a la hora 
de tener este tipo de experiencias. 
 
Además, ha ocurrido un cambio significativo por parte de los visitantes 
de spa que más allá de concurrir a ellos para darse un tiempo propio, se 
enfocan hacia su salud de forma preventiva y de bienestar. 
 
De esta manera, surge un nuevo enfoque en el mundo wellness, una 
mayor colaboración con las industrias de salud generando una mirada 
hacia la industria, concebida esta con el eje puesto en tratamientos y 
procedimientos para mantener un estilo de vida más saludable y 
beneficioso, por lo que a la hora de elegir se deben considerar varios 
aspectos para no desilusionarse con la experiencia. 
 
El mercado de bienestar seguirá creciendo. Nuevas tendencias indican 
un aumento en la cantidad de visitantes masculinos, dejando atrás la 
idea que solo la mujer utiliza este tipo de servicios. 
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Lo anterior destaca la necesidad de saber diferenciar y entender cuáles 
son los deseos de quienes visitan los centros de bienestar, lo que 
constituye un desafío para que los visitantes deseen repetir y continúe 
ese crecimiento sostenible. 
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II.3 Análisis estratégico 
 
I.3.1 Análisis del entorno de la industria (PESTEL) 
 
Factores políticos  
 El sistema político  
 Subvenciones y ayudas 
 Impuestos 
 Leyes Laborales 
 Leyes urbanas 
 
 Factores económicos  
 Inflación (IPC) 
 PIB Chile  
 Política monetaria  
 Política comercial 
 
Factores socio-culturales 
 Conflictividad social 
 Defensa del consumidor 
 Sindicatos 
 Estilo de vida 
 Ajetreo Laboral 
 Innovaciones  
 Épocas de viaje 
 
Factores tecnológicos 
 TICs en las empresas 
 TICs en los hogares 
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Factores ecológicos y medioambientales 
 Influencia de usar materias primas naturales 
 Clima 
 Contaminación 
 
I.3.2 Análisis de fuerzas competitivas (PORTER) 
 
Las 5 fuerzas Porter son unas de las herramientas de marketing más 
usadas en todo el mundo y están pensadas para dar un apoyo a los 
negocios y las empresas que quieran conseguir sacar el máximo de 
rendimiento a su negocio en un buen tiempo.  El objetivo es claro: poder 
calcular la rentabilidad de la empresa con el fin de ver el valor actual y 
la proyección del proyecto. 
 
Poder de negociación de los proveedores 
 
Tabla I: Análisis Porter 
Fuente: Elaboración propia 
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Entrada de nuevos competidores 
 
Tabla II: Análisis Porter 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Amenaza de productos sustitutos 
 
Tabla III: Análisis Porter 
Fuente: Elaboración propia 
 
Rivalidad entre competidores 
 
Tabla IV: Análisis Porter 
Fuente: Elaboración propia 
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Poder de negociación de los clientes 
 
Tabla V: Análisis Porter 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
Tabla VI: Análisis Porter 
Fuente: Elaboración propia 
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Conclusión 
 
Poder de negociación de los proveedores 
No existe una ventaja importante que amerita a los proveedores tener un 
elevado poder de negociación dado que existe gran acceso a marcas y 
posibilidades de productos sustitutos. 
  
Entrada de nuevos competidores 
Casi no existen barreras de entradas, ya que hoy existen muchas 
posibilidades de financiamiento y es un rubro con tendencia al 
crecimiento. 
 
El precio no parece ser una barrera, ya que se pudo comprobar que las 
personas privilegian otros factores como el valor de los servicios. 
 
Amenaza de productos sustitutos 
La amenaza de productos sustitutos es bastante alta ya que existen 
varios sustitutos tanto de productos como de tecnologías y servicios 
individualizados hoy en día existe masajes a domicilios productos que 
ayuden al bienestar sin moverse del hogar. 
 
Rivalidad entre competidores 
La rivalidad entre competidores es alta ya que la industria del bienestar 
es una industria creciente. Existen muchos servicios individualizados. 
La alta venta que poseen los competidores actuales se basa en la 
antigüedad, el posicionamiento y la obtención de clientes ya fidelizados. 
 
Poder de negociación de los compradores  
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No se percibe una concentración de los clientes en un determinado 
centro. Existe una alta probabilidad de cambio a otro centro dado que 
no existe mayor sensibilidad hacia el precio de servicios que ofrecen ni 
la satisfacción necesaria del cliente. 
  
Para finalizar, debemos señalar que la fuerza obtenida en nuestro 
análisis Porter en relación con oportunidades de inversión y 
rentabilidad, dio como resultado una fuerza de 2,82 por lo que el 
atractivo de la industria y proyecto un 2,17 final. 
 
 
II.3.3 Análisis FODA 
 
Este análisis es una herramienta fundamental para analizar sus 
características internas (debilidades y fortalezas) y su situación externa 
(amenazas y oportunidades). Este nos puede ayudar a afrontar 
situaciones estratégicas complejas y planificar una táctica a futuro. 
 
FORTALEZAS  
 EL espacio a realizar tendrá un concepto diferente e innovador 
dirigido al Ejecutivo 
 Único Espacio que poseerá diversas actividades para buscar el 
bienestar general (Fusión estratégica). 
 Brindaremos un servicio personalizado y con altos estándares de 
calidad. 
 Ubicación del espacio en un lugar estratégico, segmento 
Sanhattan. 
 Anfitriones altamente especializados capaces de responder con 
profesionalismo, brindando la mejor atención y dedicación 
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 Horario extendido para ajustarse a los horarios laborales y 
tiempos familiares 
 
OPORTUNIDADES 
 No existe un espacio que satisfaga todas las necesidades de 
bienestar que el proyecto plantea 
 Posibilidad de expandirse nacionalmente y porque no 
internacionalmente. 
 Creación de nuevos empleos. 
 Buscar aumentar la desconformidad que existe de lo centros 
integrales 
 El constante interés por cuidado de la imagen y bienestar general 
de la salud de las personas 
 Industria de bienestar en expansión.  
 
DEBILIDADES 
 Desventaja respecto a los centros con antigüedad y reconocidos 
por los potenciales clientes. 
 No existe relación con el cliente. 
 No tener financiamiento. 
 
AMENAZAS 
 Actualmente existe mucha competencia indirecta. (Peluquerías 
spas, centros integrales). 
 Ingreso de nuevos competidores al rubro. 
 Barreras de entrada bajas. 
 Productos sustitutos 
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II.3.4 Cadena de valor  
 
Figura 6 
 
 
 
Abastecimiento: Consiste en la planificación, organización y el control 
de procesos desde la compra hasta el servicio final que se le da al 
cliente. 
 
Se trata de buscar y evaluar nuevos proveedores: La industria Spa, 
peluquerías y en general la industria del bienestar, trabaja con insumos 
muy específicos, pero al mismo tiempo diversos, en cuanto a la 
naturaleza propia de los distintos tratamientos y servicios que ofrece, 
pues, por un lado, vende servicios faciales y por el otro corporales, 
además de los servicios de peluquería por lo que un mismo proveedor no 
siempre podrá satisfacer las necesidades de compra que el negocio tiene.  
 
Se debe buscar un proveedor para cada tipo de servicio que 
proporcionamos y establecer relaciones comerciales. Por eso, 
compararemos todo el tiempo bondades, resultados y tarifas entre un 
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proveedor y otro, en relación a un producto similar, tomando como base 
las exigencias del servicio por parte del cliente. La compra tiene por 
objetivo adquirir los bienes y servicios que la empresa necesita, 
garantizando el abastecimiento de las cantidades requeridas en 
términos de tiempo, calidad y precio.  
 
Desarrollo tecnológico: Todos tendrán acceso a la página web para que 
observen los servicios que ofrecemos, horarios de atención y comentario 
después de su experiencia. También podrán hacer sus citas y consultas 
en caso de dudas con la certeza de que serán contestadas a la brevedad 
ya que contaremos con una persona encargada de la página web y de la 
comunicación efectiva en las redes sociales. 
 
Recursos humanos: Nuestro personal estará capacitado no solo para 
brindar un mejor servicio y buena atención a nuestros clientes, sino 
también para que puedan resolver cualquier inquietud con relación al 
tratamiento y a las culturas que estamos empleando. Para lograrlo, el 
personal será capacitado con charlas cada 2 meses para reforzar 
también el espíritu empresarial del negocio.  
 
Infraestructura: Contaremos con un amplio local y con distintas áreas 
una para lo que son los servicios de spa (masajes, tratamientos, etc.) 
una sala de estar que contemplará un resto bar y sus respectivos 
anfitriones, un área para clases y espacios fitness y un área de 
peluquería/barbería y además salas de reuniones destinadas 
especialmente a los ejecutivos, con alta atención y confortalidad, 
además de ambientes adecuados para cada servicio en específico, con 
mucha iluminación y la decoración respectiva de acuerdo a la cultura de 
tendencia.  
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Logística interna: Esta área se encargará de la recepción y el buen 
almacenamiento de los insumos, para evitar las pérdidas o 
descomposición de los insumos. Esta área es importante para nosotros 
ya que cuanto más aprovechemos nuestros insumos, no tendremos 
pérdidas de costos, sino que más bien esto se traduce en ahorro. 
 
Operaciones: Se encargará de controlar, manejar y llevar a cabo todo lo 
establecido en el área de abastecimiento estratégico, verificando que 
todo se dé según lo planificado, para poder brindar el mejor servicio a 
nuestros clientes.  
 
Logística externa: De esta área se encargarán los especialistas que se 
encontrarán en constante contacto con nuestros clientes, ya que ellos se 
encargarán de utilizar estos productos en los servicios que los clientes 
requieran.  
 
Marketing y ventas: Esta área se encargará de estudiar el mercado y 
sus cambios de manera que nuestro negocio vaya de acuerdo a la 
evolución de éste, siempre buscando la satisfacción del cliente. Además, 
buscará el posicionamiento de nuestro producto en el mercado, 
resaltando las ventajas comparativas de esta experiencia en nuestro 
espacio, el que ofrecerá un momento inolvidable, a lo que contribuirá 
decisivamente el contacto con nuestras culturas de tendencia.  
 
Servicios: Se brindarán diversos tipos de tratamientos faciales y 
corporales para relajación y para la mejora de la salud de nuestros 
clientes. También ofreceremos todos los servicios de peluquería y 
barbería: corte de cabello, tinte, maquillaje. Adicionalmente, para hacer 
satisfactoria la visita de nuestras clientas, estas podrán adquirir 
cremas, shampoo, óleos aromáticos, inciensos y esencias que utilizamos 
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para cada cultura para seguir disfrutando de ellas en casa. Prestaciones 
de salas de reuniones o conferencias además de clases de yoga 
aeróbicas, etc. 
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II.4 Plan de marketing 
 
El plan de marketing es un instrumento que permite dirigir o coordinar 
los esfuerzos de marketing. Opera en un nivel estratégico donde se 
determina el mercado meta y la propuesta de valor luego de haber 
analizado el mercado y las oportunidades existentes en él. Por otro lado, 
opera en un nivel táctico done se especifican las acciones de marketing 
que se van a realizar, las características del producto, la promoción, la 
comercialización, el precio a establecer, los canales de distribución y los 
servicios. Una vez que se ha ejecutado el plan de marketing, es 
necesario efectuar un seguimiento de los resultados y, en caso de ser 
necesario, se realizan modificaciones.  
 
 
PRODUCTO 
 
El producto es todo aquello (tangible o intangible) que se ofrece en el 
mercado para su consumo, que satisface las necesidades y deseos de los 
consumidores. Las decisiones que se lleven a cabo respecto a éste serán 
muy importantes para la satisfacción del cliente. Estas acciones 
afectarán a la actividad de la empresa y a la supervivencia de la misma 
a mediano-largo plazo. La estrategia que la empresa va a implantar es la 
diferenciación de la oferta de sus servicios con respecto a la 
competencia. El espacio integral ofrecerá servicios exclusivos, adaptados 
y personalizados a los clientes, además de diversidad en los mismos y en 
un solo lugar. Dispone de atención al cliente personalizada y trato 
especial por parte de los empleados de la empresa, los cuáles vestirán 
con uniforme para dar una imagen de confianza y formalidad. 
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Se brindarán diversos tipos de servicios dependiendo de la cultura:  
 Tratamientos faciales  
 Tratamientos corporales  
 Masajes  
 Reflexología 
 
También ofrecemos todos los servicios de peluquería/barbería: 
 Corte de cabello   
 Tinte Maquillaje  
 Manicure  
 Pedicure 
 Afeitado Clásico  
 Arreglo de Barba; perfilado y retoque 
 Corte de pelo con navaja  
 Rasurado de cabeza  
 
Servicios dedicados al ejecutivo laboral: 
 Menús de “almuerzos ejecutivos” 
 Salas de reuniones 
 Resto-bar 
 Cafetería 
 
Adicionalmente, para hacer satisfactoria la visita de nuestras clientas, 
estas podrán adquirir:  
 Cremas  
 Champú 
 Óleos aromáticos. 
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Inciensos y esencias que utilizamos para cada cultura para seguir 
disfrutando de ellas en casa. 
 
Todo esto en un ambiente acogedor y elegante en una decoración art 
nouveau. 
 
PRECIO 
Para fijar los precios se consideraron los precios de la competencia en el 
mercado actual (centros existentes en la Región Metropolitana) y la 
propensión a pagar que se pudo recopilar del análisis de mercado. De 
acuerdo a esto, se determinaron los siguientes valores para algunos 
tratamientos y servicios. 
Masajes 
Masajes de relajación $15.000 
Masaje con aromaterapia $15.000 
Masaje oriental  $20.000 
Reiki $20.000 
Reflexología $22.000 
Masaje descontracturante $25.000 - $30.000 
 
Peluquería y Barbería  
Corte de pelo $10.000-$12.000 
Tinte $7.000 - $20.000 
Arreglo de barba $20.000 - $45.000 
Corte de pelo con navaja $13.000 
Rasurado de cabeza $10.000 
 $15.000 
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Gimnasio 
 $5000 diario (Acceso a máquinas) 
 Planes mensuales $40.000 (Acceso a todo el recinto con 
descuentos de masajes, peluquería, etc. ) 
 Planes anuales $25.000 por mes (Acceso a todo al reciento con 
descuentos en todos los servicios del centro) 
 
A los servicios externos, como resto bar y cafetería, se les fijará un 
precio de acuerdo al proveedor. 
 
Para el uso de salas de reuniones, se cobrarán sólo $10.000 por reserva 
y se pagará por lo consumido y usado (notebooks, datas, vinos, confites, 
etc.) 
 
PLAZA 
Se encontrará en un sitio donde el segmento es empresarial para buscar 
satisfacer la necesidad del horario laboral y optimizar el tiempo de 
desplazamiento. 
 
PROMOCIÓN 
La promoción y comunicación es una variable que permite que los 
consumidores conozcan el producto o servicio antes de adquirirlo. No 
solo se quiere promocionar el producto o servicio, sino establecer una 
comunicación entre la empresa y el cliente con el fin de establecer unas 
relaciones de confianza entre ambos. Como el espacio, este aspecto se 
encuentra en la fase de introducción, por tanto, los objetivos que van a 
perseguir con él a través del plan de comunicación serán: darse a 
conocer y estimular la venta, posicionar la marca en la mente del 
consumidor y crear una buena imagen de ésta en el mercado y 
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fidelización de los clientes a través de páginas web, internet, 
aplicaciones, etc. 
 
II.5 Estrategia de negocio 
 
La metodología Canvas parte de la idea de la existencia de una 
propuesta de valor, la cual debe ser comunicada a los potenciales 
clientes. Esto conllevará la necesaria disponibilidad de recursos y 
obligará a establecer relaciones con agentes externos e internos. Así, 
después, se desarrollarán cada uno de los nueve módulos desarrollados 
por Osterwalder, que son los siguientes: 
 
MISION  
Nuestra misión es entregar un espacio único y propio dirigido al 
ejecutivo, que podrá satisfacer sus necesidades de cuerpo y mente a 
través de una amplia variedad de servicios. 
 
 
VISION 
El espacio está orientado a buscar la sanación óptima del ajetreo laboral 
en sus dimensiones físicas, psicológicas y sociales a través de las 
distintas actividades de tratamientos y autocuidado con el más alto nivel 
de conocimiento y profesionalismo. 
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LOGO 
 
 
 
Asociaciones claves 
 
Nuestro socio clave principal será el Banco de Chile ya que nos ayudará 
en el financiamiento del proyecto. 
Además, nuestros socios claves serán nuestros proveedores tanto de 
insumos como de los equipos o herramientas necesarios para los 
servicios. 
 
Actividades claves 
Para lograr nuestra propuesta de valor, implica una serie de actividades, 
principalmente estarán orientadas a nuestro recurso humano y al 
servicio que brindamos. En ese sentido, nuestro staff profesional 
siempre estará en continua actualización de sus conocimientos para 
brindar las últimas tendencias del mercado de spa y, en segundo lugar, 
no menos importante, se considera la planificación del servicio de 
tratamientos y terapias que serán de acuerdo con las tendencias del 
mercado. Además, se dispondrá de un servicio de atención al cliente 
para solucionar los problemas. 
 
Recursos claves 
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Nuestros recursos claves serán el recurso humano, conformado por un 
staff de profesionales con amplia experiencia dentro del servicio integral 
que deseamos brindar. 
 
Propuesta de valor 
Espacio Integral ofrece a sus clientes un conjunto de servicios 
destinados a la relajación y a la continuidad de su trabajo en un 
ambiente propicio para el descanso y el cuidado personal, con un 
servicio personalizado y estándares de calidad. 
Se trata de un nuevo concepto, que contempla aspectos propios del 
espacio laboral tradicional y los vincula con una gama amplia de 
servicios asociados al auto cuidado, capaces de generar una zona de 
confort adecuadamente diversificada permitiendo que, de manera 
simultánea, este ejecutivo pueda darle continuidad a los procesos 
decisionales que constituyen su labor. 
Canales de distribución  
Darse a conocer y estimular la venta, posicionar la marca en la mente 
del consumidor y crear una buena imagen de ésta en el mercado y 
fidelización de los clientes a través de páginas web, internet, 
aplicaciones, de boca en boca, folletos etc. 
 
Segmentos de clientes  
Nuestro plan de negocio está orientado al segmento de mercado 
empresarial, que no discriminará ni la actividad económica ni el tamaño 
de la empresa. Inicialmente, la zona de influencia será “Sanhattan” 
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Ubicado en el límite de las comunas de Las Condes, Providencia y 
Vitacura, al oriente de la ciudad. Pero el centro se adecuará a cualquier 
tipo de cliente que lo visite. 
Relación con los clientes 
Se buscará tener la mayor conformidad del cliente, dándole un ambiente 
acogedor para su fidelización además de optar a opciones con 
descuentos a socios y darle la mejor respuesta a sus necesidades y 
anfitrionas de la más alta calidad. 
Estructuras de costos  
Las estructuras de costos serán por los servicios prestados como 
salarios de empleados (Masajistas, Limpieza, etc.) Los productos 
naturales a utilizar y herramientas, maquinas, etc. para los 
tratamientos, alquiler de local, utilidades, publicidad y marketing. 
Fuentes de ingreso 
Fuentes de ingresos serán los Servicios de Spa y peluquería/barbería 
(masajes, tratamientos corporales, peinados, maquillaje, manicure, 
pedicura, faciales, etc.) Venta de productos (maquillaje, champú, 
cremas, etc.) Reservas de sala de reuniones, cafetería y resto-bar. 
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Capítulo III 
 
ESTUDIO TECNICO  
 
Un estudio técnico permite proponer y analizar las diferentes opciones 
tecnológicas para producir los bienes o servicios que se requieren, lo que 
además admite verificar la factibilidad técnica de cada una de ellas. Este 
análisis identifica los equipos, la maquinaria, las materias primas y las 
instalaciones necesarias para el proyecto y, por tanto, los costos de 
inversión y de operación requeridos, así como el capital de trabajo que 
se necesita (Rosales, 2005). 
 
III.1 Análisis y determinación de la localización óptima del 
proyecto  
 
Se analizará la búsqueda para determinar la ubicación más adecuada, 
teniendo en cuenta ciertos factores tales como costo de infraestructura, 
cercanía con el segmento de mercado, acceso a transporte y tamaño de 
planta, entre otros. Una localización óptima contribuirá en mayor 
medida a que se logre una mayor tasa de rentabilidad sobre el capital. 
Se evaluarán 3 posibles ubicaciones mediante el método de los factores 
ponderados, el cual consta de 4 pasos: el primero, determinar una 
relación de los factores relevantes, luego asignar un peso a cada factor 
que refleje su importancia relativa, a continuación, se fija una escala de 
1 a 10 a cada factor con un peso relativo (%) finalmente multiplicar la 
puntuación por el peso asignado, la que obtenga la mayor puntuación, 
será elegida como la mejor alternativa. 
 
 54 
 
 
 
Las alternativas a analizar son:  
 
Tabla Nº VII Localizaciones Alternativas 
Alternativas Tamaño planta Estacionamientos Arriendo mensual 
Av. Tranqueras/Vitacura 280 m² 4 190UF 
Eliodoro Yáñez/Providencia 200 m² 2 98UF 
Isidora Goyenechea/Las Condes 327 m² - 400UF 
 
Tabla Nº VIII Localizaciones Factores 
Factores Peso relativo A B C 
Proximidad con los proveedores 10 4 7 5 
Costo de infraestructura por m2 30 8 6 2 
Cercanía con el segmento de cliente 20 8 3 9 
Transporte existente 15 5 7 5 
Tamaño planta  25 8 2 7 
 
 
Factores A B C 
Proximidad con los proveedores 0,4 0,7 0,5 
Costo de infraestructura por m2 2,4 1,8 0,6 
Cercanía con el segmento de cliente 1,6 0,6 1,8 
Transporte existente 0,75 1,05 0,75 
Tamaño planta  2 0,5 1,75 
  7,15 4,65 5,4 
 
 
La localización optima luego del análisis concluyó que será en Av. Las 
Tranqueras por tener la ponderación más alta, su tamaño es de 280m2 
que consta de 4 estacionamientos y un arriendo mensual 190UF. 
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III.2 Análisis y determinación del tamaño óptimo del proyecto  
 
El concepto HYGGE refleja la felicidad en las pequeñas cosas, en lo 
acogedor, en relajarse y olvidar las preocupaciones. 
 
Considerando lo anterior, el edificio se organiza en torno a un patio de 
luz, como centro principal, que entrega la iluminación natural a cada 
actividad que se realiza, invitando a disfrutar.  
 
Se comienza por el área de peluquería/barbería con un hall de acceso 
con su respectiva recepción, y por el costado el resto bar que tiene 
acceso a la cocina para una mayor facilidad en el trayecto del pedido. 
Siguiendo el trayecto en torno al patio de luz, se encuentran las salas de 
reuniones y el área de relajación donde se ubicarán las salas de masajes 
finalizando con el gimnasio con sus respectivos camarines de forma 
lateral. 
 
Un masaje o corte de pelo, un buen trago con amigos, el entregarse a 
una rutina de ejercicios o simplemente descansar en una buena tina 
caliente, sin perder la sensación de conexión de todo y de todos, a través 
de la transparencia del patio central y su resplandor cálido y ámbar que 
permiten olvidar el mundo exterior. 
 
El edificio es un mosaico en constante cambio de luminosidad a medida 
que las personas entran y salen de los diferentes ambientes. 
 
Decorado con materiales nobles como la madera y colores suaves, que 
invitan a entregarse a la sensación de armonía y refugio para nuestro 
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grupo. HYGGE busca entregar al confort y placer que proporciona la 
buena compañía. 
A continuación, se representa en la Figura el Layout del centro. 
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III.3 Identificación y descripción del proceso  
 
Para poder identificar los objetivos que permitan alcanzar un óptimo 
desempeño a la hora de llegar al cliente y prestar los servicios de 
calidad, se consideraron ciertos procesos  
 
Proceso de Venta 
 
El proceso de venta tiene por objetivo garantizar la entrega de los 
servicios, coordinar las fechas y horas de las sesiones, entregarle los 
materiales necesarios (kit de toallas o jabones, zapatillas de descanso, 
etc.) y cobrar. 
 
 
1. Entrega de Información  
Responsable: Administradora/recepcionista del espacio integral.  
Descripción: En esta etapa se debe entregar todos los detalles los 
servicios, materiales incluidos, duración, requisitos y costo. El 
Administrador de HYGGE debe incentivar y destacar las ventajas de los 
productos usados, así como los beneficios de los servicios. 
 
Dependiendo de si el cliente decide realizarse o no el servicio, se pasa a 
la etapa de “Toma de Datos para la fidelización” o “Cobrar”.  
 
2. Toma de Datos  
Responsable: Administradora/recepcionista del espacio integral  
Descripción: Si el cliente se interesa por algún servicio, el administrador 
deberá tomar sus datos y proceder a cobrar si ello no ocurre, debe 
ofrecer inscribir a la persona para que reciba ofertas y promociones. La 
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ficha del cliente debe ser archivada para un posible seguimiento y poder 
buscar su máxima satisfacción. 
 
3. Entregar Materiales  
Responsable: Anfitrionas 
Descripción: Se debe hacer entrega del kit de materiales necesarios para 
algún servicio o estadía dentro del servicio, ya sea llaves para el locker 
toallas, zapatillas de descanso, etc. 
 
Cada producto del kit debe ser revisado y reemplazado inmediatamente 
si se encontrara deteriorado. Si no hubiera un producto idéntico para el 
reemplazo, se debe cambiar por otro producto que cumpla la misma 
función, pero de mayor valor. 
 
Proceso de Abastecimiento 
 
El proceso de abastecimiento tiene por objetivo asegurar el stock de 
productos y bienes necesarios para el funcionamiento óptimo del centro. 
Las actividades dentro del proceso pueden agruparse en dos tipos: las 
de análisis de datos y las de negociación con el proveedor. 
 
1. Estimar la Demanda  
Responsable: Administradora/Recepcionista 
Descripción: Se debe revisar por lo menos una vez al mes, el stock 
disponible de mercadería y el consumo promedio de los últimos 6 
meses, tanto de los productos necesarios para los kits de materiales 
como los de reposición. Para aquellos productos de alta rotación, la 
revisión debe ser con mayor frecuencia a fin de evitar quiebres. El stock 
crítico debe determinarse considerando el tiempo que demora el 
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proveedor en reponer el producto y el consumo mensual promedio. Si 
hubiera un producto con stock igual o menor al crítico, se debe hacer la 
sugerencia de compra, la que puede ser autorizada o no por el Gerente 
General. 
 
l 
III.4 Determinación de la organización humana y jurídica del 
proyecto  
 
Para poder representar la Organización inicial, se esquematizo a través 
de un Organigrama para así poder mostrar la información jerárquica 
y/o la relación del centro.  
 
 
 
 
En principio, las necesidades del personal de la empresa se concretan 
en la contratación de un publicista, un contador, cuatro masajistas, dos 
estilistas, dos barberos, dos ayudantes, dos instructores de gimnasio, 
un barman, un chef, un garzón, dos personas para el aseo y 
mantenimiento, una recepcionista/administrativa y cuatro anfitrionas, 
las cuales se dividirán en dos turnos am y pm. 
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Gerente 
 
El gerente tendrá que acudir al centro diariamente para gestionar los 
asuntos de administración y dirección de la empresa. Por ello, entre sus 
funciones estarán las de: 
 
 Gestionar el negocio, desarrollar la política empresarial, financiera 
y comercial, orientar y controlar las actividades conforme al 
programa establecido o política adoptada, tomar decisiones o 
participar en su elaboración 
 Realizar planteamientos generales sobre la utilización eficaz de los 
recursos humanos y de los aspectos materiales 
 Elaborar la política de la organización 
 Dirigir al conjunto de trabajadores, solventar problemas 
ocasionados a los clientes, tratar con los proveedores y realizar los 
pagos correspondientes. 
 
Recepcionista 
 
 Estará a cargo de la recepción de los clientes, por tanto, sus funciones 
serán las siguientes: 
 Atender las llamadas en la recepción. 
 Recibir a los clientes, atender el tipo de servicio demandado y 
asesorar al cliente.  
 Escuchar quejas o sugerencias, y tratar de solventar los 
problemas ocurridos.  
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 Informar a los estilistas y a las masajistas sobre nuevas citas, 
cambios o anulaciones de las ya establecidas, para que puedan 
planificarse con la antelación suficiente. 
 Efectuar recados, encargos, transporte manual, llevar o recoger 
correspondencia. 
 Cobrar a los clientes por área. 
 Realizar el cierre de caja diario de la recepción. 
 Informar a los socios sobre novedades relevantes ocurridas 
durante el día. 
 
Estilista 
 
El profesional será responsable de la peluquería, por tanto, deberá 
hacerse cargo de las funciones más complejas, estas son: 
 
 Atender correctamente a los clientes que entren en la peluquería.  
 Realizar un análisis previo sobre el cabello y la fisonomía del 
cliente para conocer sus características y determinar el tipo de 
corte o peinado que mejor se adecue a ellos. Asesorarle en base a 
dicho análisis, diseñando una imagen estética adecuada.  
 Informar a los socios sobre novedades relevantes ocurridas 
durante el día. 
 
Barbero 
 El profesional será responsable de la barbería, por tanto, deberá 
hacerse cargo de las funciones más complejas, estas son: 
 Atender correctamente a los clientes que entren en la barbería.  
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 Realizar un análisis previo sobre la barba y la fisonomía del 
cliente para conocer sus características y determinar el tipo de 
barba que mejor se adecue a estas. Asesorarle en base a dicho 
análisis, diseñando una imagen estética adecuada.  
 Informar a los socios sobre novedades relevantes ocurridas 
durante el día. 
 
Ayudante de Peluquería 
  
La ayudante ha de saber realizar actividades más básicas y ayudar al 
profesional en sus tareas, por tanto, sus funciones serán:  
 Atender correctamente a los clientes que entren en la peluquería y 
barbería. 
 Lavar el cabello administrando un masaje capilar, y aplicando 
distintos tipos de cremas, champús, mascarillas y demás 
productos que entran en contacto directo con el cuero cabelludo.  
 Iniciar o preparar los cortes de pelo y barba peinados y recogidos 
para que los finalice el profesional.  
 Barrer los cabellos del suelo.  
 Informar a los socios sobre novedades relevantes ocurridas 
durante el día. 
 
Masajistas 
  
Por su parte, éstas empleadas trabajarán en la sala de masajes, sus 
funciones serán las de:  
 Realizar masajes en diferentes partes del cuerpo, empleando para 
ello técnicas adecuadas al objetivo a lograr.  
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 Manejar materiales y utensilios apropiados para la realización de 
masajes, en función de la anatomía y fisiología, con la finalidad de 
lograr alivio de dolencias o aplicar tratamientos terapéuticos.  
 Informar a los socios sobre novedades relevantes ocurridas 
durante el día. 
 
Chef 
  
Chef tendrá las funciones de: 
 Dirigir el área de cocina. 
 Recibir y verificar la calidad de las materias primas  
 Distribuir las tareas entre los ayudantes de cocina.  
 Pre - alistamiento de platillos.  
 Preparación y adecuada presentación de los platillos. 
 
Ayudante de chef 
 
 Revisar y almacenar las materias primas cuando los proveedores 
las entregan. 
 Preparar y limpiar la cocina.  
 Organizar los puestos de trabajo en la cocina. 
 Pre - alistar los platillos. Recibir las órdenes de los clientes a 
través del sistema.  
 Ayudar al chef en la preparación de los platillos. 
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HORARIOS 
 
El horario de apertura y cierre del centro se estableció para poder 
satisfacer la segmentación de los clientes en este caso los ejecutivos, por 
lo que será un horario extendido de 11:30 am hasta las 21pm. 
 
Los horarios de los distintos trabajadores del centro van a variar según 
el tipo de contrato que se defina para cada uno de ellos de acuerdo a las 
labores que realizan.  
 
Jornada Laboral 
 
Por una parte, existirán trabajadores con una jornada laboral de 45 
horas semanales, los que por contrato tendrán fijada previamente una 
hora de inicio y término de su jornada diaria. En dicha condición se 
encuentra el personal administrativo y la recepcionista.  
 
Por otra parte, existirán trabajadores a honorarios, los que tendrán 
horarios flexibles y variables, a los que se les asignarán distintas bandas 
horarias semanales (de 5 a 8 horas), lo que permitirá cubrir todos los 
turnos de atención de 11:30 a 21:00 horas, entre ellos se encuentran los 
estilista, barbero y masajista.  
 
Organización Jurídica  
 
La sociedad de responsabilidad limitada o sociedad limitada puede 
definirse como la sociedad de carácter mercantil en la que, el capital 
social está dividido en participaciones sociales, indivisibles y 
acumulables, y está integrado por las aportaciones de todos los socios, 
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cuya responsabilidad se limita al capital aportado. La sociedad de 
responsabilidad limitada se caracteriza en primer lugar por tener 
personalidad jurídica propia distinta de la de los socios. Esto supone 
que la sociedad tendrá un patrimonio propio distinto del de los socios, 
así como sus propios derechos y obligaciones. Además, la sociedad 
limitada como entidad con personalidad propia necesitará de unos 
órganos de actuación específicos u órganos sociales, que son la junta 
general de socios y su órgano de administración. Esto implica que el 
funcionamiento de una sociedad limitada a través de sus órganos sea 
bastante más rígido que el funcionamiento y la toma de decisiones de 
un trabajador autónomo, puesto que en este caso es el propio 
empresario individual el que directamente toma las decisiones, sin que 
se interponga órgano societario alguno. No obstante, y sin entrar en 
detalles, el funcionamiento de la sociedad de responsabilidad limitada es 
bastante más flexible que el de una sociedad Anónima. Una de las 
principales características de la sociedad limitada, y al mismo tiempo de 
las principales ventajas frente al empresario individual, es que la 
responsabilidad de los socios queda limitada al capital aportado. Al 
respecto conviene recordar que sólo podrán ser objeto de aportación al 
capital social los bienes o derechos patrimoniales susceptibles de 
valoración económica, en ningún caso trabajo o servicios. 
 
 
III.5 Identificación de los factores ambientales asociados al 
proyecto 
 
Este espacio integral que presenta el concepto HUGGA busca prestar 
servicios con materiales amigables con el ambiente por lo que se 
aplicarán prácticas de eficiencia en el gasto y se practicará el reciclaje. 
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Este proyecto no tiene un impacto ambiental, no se encuentras especies 
animales en el área ni vegetación nativa. 
 
Si bien un factor que puede afectar el medio ambiente es la acumulación 
de basura por desechos orgánicos e inorgánicos que puede provocar 
efectos dañinos en el aire, no será un factor para considerar ya que la 
extracción de esta será de forma eficiente y que permita cumplir todos 
los estándares ambientales 
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III.6 Análisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e 
insumos 
 
Para poder analizar la disponibilidad y los costos de suministros se 
realizó una tabla dividida en cada área dándole un valor por unidad. 
 
  Unidad Cantidad Valor por unid Total 
HALL ACCESO         
Mesón recepción (60 cm x 180 cm) Unid 1 $250.000 $250.000 
Sillas recepción  Unid 2 $80.000 $160.000 
Sillas diseño Unid 2 $220.000 $440.000 
Mesa centro diseño Unid 1 $180.000 $180.000 
Computador Unid 1 $500.000 $500.000 
Sistema de sonido Unid 1 $700.000 $700.000 
ZONA BAR COMEDOR         
Mesón bar comedor (80 cm x 650 cm) Unid 1 $750.000 $750.000 
Sillas bar (taburete) Unid 8 $90.000 $720.000 
Lava copas Unid 1 $80.000 $80.000 
Vitrina bar (60 cm x 200 cm) Unid 1 $240.000 $240.000 
Utensilios Gl Gl $400.000 $400.000 
CE     
COCINA         
Lavaplatos Unid 1 $120.000 $120.000 
Horno 4 platos Unid 1 $390.000 $390.000 
Refrigerador Unid 1 $250.000 $250.000 
Mesón preparación alimentos (60 cm x 200 
cm) Unid 1 $80.000 $80.000 
Utensilios     $500.000 $500.000 
BARBERIA/PELUQUERÍA         
Mesón zona barbería (40 cm x 300 cm) Unid 1 $320.000 $320.000 
Sillas barbería Unid 3 $170.000 $510.000 
Lava pelos Unid 1 $160.000 $160.000 
Escritorio Unid 1 $128.000 $128.000 
Silla escritorio Unid 1 $90.000 $90.000 
Silla visita Unid 2 $40.000 $80.000 
Implementos (maquinas, navaja,secador,etc) Gl Gl   $500.000 
SALA REUNIÓN 1         
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Mesa reunión (90 cm x 250 cm) Unid 1 $170.000 $170.000 
Sillas mesa reunión  Unid 8 $90.000 $720.000 
 
SALA REUNIÓN 2         
Pantalla Unid 1 $100.000 $100.000 
Equipo proyección  Unid 1 $320.000 $320.000 
Equipo videoconferencia Unid 1 $890.000 $890.000 
Silla escritorio Unid 10 $90.000 $900.000 
OFICINA ADMINISTRACIÓN          
Escritorio Unid 1 $120.000 $120.000 
Silla escritorio Unid 1 $90.000 $90.000 
Sillas visita Unid 2 $40.000 $80.000 
Computador Unid 1 $500.000 $500.000 
SALA MASAJE 1 y 2         
Camilla masaje Unid 2 $95.000 $190.000 
Carro masaje Unid 2 $70.000 $140.000 
Silla masaje Unid 2 $60.000 $120.000 
Mueble productos Unid 2 $180.000 $360.000 
BAÑOS INDIVIDUALES 1 y 2         
W.C. Unid 2 $78.000 $156.000 
Lavamanos con pedestal Unid 2 $42.000 $84.000 
Espejo Unid 2 $40.000 $80.000 
CAMARINES 1         
W.C. Unid 3 $78.000 $234.000 
Cabina W.C. tipo parsys Unid 3 $95.000 $285.000 
Lavamanos de sobreponer Unid 3 $42.000 $126.000 
Espejo Unid 1 $20.000 $20.000 
Duchas Unid 3 $35.000 $105.000 
Lockers doble Unid 5 $40.000 $200.000 
Banca vestidores Unid 1 $55.000 $55.000 
CAMARINES 2         
W.C. Unid 2 $78.000 $156.000 
Cabina W.C. tipo parsys Unid 2 $95.000 $190.000 
Lavamanos de sobreponer Unid 2 $42.000 $84.000 
Espejo Unid 1 $20.000 $20.000 
Duchas Unid 2 $35.000 $70.000 
Lockers doble Unid 3 $40.000 $120.000 
Banca vestidores Unid 1 $55.000 $55.000 
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ÁREA CARDIO 1         
Maquina trotadora Unid 3 $1.880.000 $5.640.000 
Maquina elíptica   Unid 2 $1.480.000 $2.960.000 
 
ÁREA CARDIO 2         
Bicicleta estática  Unid 1 $970.000 $970.000 
Bicicleta spinning  Unid 2 $750.000 $1.500.000 
ÁREA PESAS         
Equipo levantamiento pesas brazos Unid 1 $1.180.000 $1.180.000 
Maquina levantamiento piernas  Unid 1 $1.280.000 $1.280.000 
Maquina levantamientos abdominales Unid 1 $1.180.000 $1.180.000 
Set de pesas Unid 1 $800.000 $800.000 
ÁREA EXTERIOR DESCANSO (patio de luz)         
Silla diseño  Unid 3 $170.000 $510.000 
Mesa diseño Unid 1 $120.000 $120.000 
Jacuzzi piscina exterior Unid 1 $2.990.000 $2.990.000 
LINEA BLANCA (Toallas, Delantal, etc.) Gl Gl $800.000 $800.000 
LINEA ORGANICA (Shampoo, aceites, etc.) Gl Gl $800.000 $800.000 
INSUMOS DE ASEO  Gl Gl $500.000 $500.000 
ABASTECIMIENTO DE ALIMENTOS Gl Gl $1.000.000 $1.000.000 
ACOND. Y REMODELACION DE INMUEBLE Gl Gl $15.000.000 $15.000.000 
   
TOTAL $51.518.000 
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Capitulo IV 
 
ESTUDIO ECONÓMICO – FINANCIERO 
 
Se procederá a analizar desde el punto de vista financiero, con el fin de 
determinar los costos en los cuales se incurrirá, así como también la 
rentabilidad e inversión que generará el proyecto, para verificar la 
factibilidad y viabilidad del mismo. 
 
 
IV 1. Estudio Económico  
 
IV 1.1 Inversión en Activos 
En la siguiente tabla se presentan los activos que componen la inversión 
inicial y su vida útil de acuerdo al Servicio de Impuestos Internos. Se 
calcula la depreciación anual en base a los años de vida útil, y se estima 
el valor comercial de liquidación al término de la vida útil de los activos. 
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Tabla IX Resumen Inversión Inicial Activos Fijos 
 
 
Vida Util Sii Dep Anual Valor Liquidación Dep año 1 Dep año 2 Dep año 3 Dep año 4 Dep año 5 Dep año 6 Dep año 7 Dep año 8 Dep año 9 Dep año 10 Dep Acum Valor Libro G/P Capital
HALL ACCESO
Mesón recepción (60 cm x 180 cm) 7 35.714$       50.000$                    35.714$          35.714$        35.714$         35.714$        35.714$        35.714$           35.714$       250.000$                     -$                                  50.000$       
Sillas recepción 7 22.857$       32.000$                    22.857$          22.857$        22.857$         22.857$        22.857$        22.857$           22.857$       160.000$                     -$                                  32.000$       
Sillas diseño 7 62.857$       88.000$                    62.857$          62.857$        62.857$         62.857$        62.857$        62.857$           62.857$       440.000$                     -$                                  88.000$       
Mesa centro diseño 7 25.714$       36.000$                    25.714$          25.714$        25.714$         25.714$        25.714$        25.714$           25.714$       180.000$                     -$                                  36.000$       
Computador 6 83.333$       100.000$                  83.333$          83.333$        83.333$         83.333$        83.333$        83.333$           500.000$                     -$                                  100.000$     
Sistema de sonido 6 116.667$     140.000$                  116.667$        116.667$      116.667$       116.667$      116.667$     116.667$         700.000$                     -$                                  140.000$     
ZONA BAR COMEDOR -$                                  -$                                  -$                  
Mesón bar comedor (80 cm x 650  cm) 7 107.143$     150.000$                  107.143$        107.143$      107.143$       107.143$      107.143$     107.143$         107.143$     750.000$                     -$                                  150.000$     
Sillas bar (taburete) 7 102.857$     144.000$                  102.857$        102.857$      102.857$       102.857$      102.857$     102.857$         102.857$     720.000$                     -$                                  144.000$     
Lavacopas 9 8.889$          16.000$                    8.889$            8.889$          8.889$            8.889$          8.889$          8.889$             8.889$          8.889$          8.889$              80.000$                       -$                                  16.000$       
Vitrina bar  (60 cm x 200 cm) 7 34.286$       48.000$                    34.286$          34.286$        34.286$         34.286$        34.286$        34.286$           34.286$       240.000$                     -$                                  48.000$       
Utensilios 3 133.333$     80.000$                    133.333$        133.333$      133.333$       400.000$                     -$                                  80.000$       
COCINA -$                                  -$                                  -$                  
Lavaplato 9 13.333$       24.000$                    13.333$          13.333$        13.333$         13.333$        13.333$        13.333$           13.333$       13.333$        13.333$           120.000$                     -$                                  24.000$       
Horno 4 platos 15 26.000$       78.000$                    26.000$          26.000$        26.000$         26.000$        26.000$        26.000$           26.000$       26.000$        26.000$           26.000$        260.000$                     130.000$                     -52.000$     
Refrigerador 9 27.778$       50.000$                    27.778$          27.778$        27.778$         27.778$        27.778$        27.778$           27.778$       27.778$        27.778$           250.000$                     -$                                  50.000$       
Mesón preparación alimentos (60 cm x 200 cm) 7 11.429$       16.000$                    11.429$          11.429$        11.429$         11.429$        11.429$        11.429$           11.429$       80.000$                       -$                                  16.000$       
Utensilios 3 166.667$     100.000$                  166.667$        166.667$      166.667$       500.000$                     -$                                  100.000$     
BARBERIA/PELUQUERÍA -$                                  -$                                  -$                  
Mesón zona barberia (40 cm x 300 cm) 7 45.714$       64.000$                    45.714$          45.714$        45.714$         45.714$        45.714$        45.714$           45.714$       320.000$                     -$                                  64.000$       
Sillas barberia 7 72.857$       102.000$                  72.857$          72.857$        72.857$         72.857$        72.857$        72.857$           72.857$       510.000$                     -$                                  102.000$     
Lavapelos 9 17.778$       32.000$                    17.778$          17.778$        17.778$         17.778$        17.778$        17.778$           17.778$       17.778$        17.778$           160.000$                     -$                                  32.000$       
Escritorio 7 18.286$       25.600$                    18.286$          18.286$        18.286$         18.286$        18.286$        18.286$           18.286$       128.000$                     -$                                  25.600$       
Silla escritorio 7 12.857$       18.000$                    12.857$          12.857$        12.857$         12.857$        12.857$        12.857$           12.857$       90.000$                       -$                                  18.000$       
Silla visita 7 11.429$       16.000$                    11.429$          11.429$        11.429$         11.429$        11.429$        11.429$           11.429$       80.000$                       -$                                  16.000$       
Implementos(maquinas,navaja,etc) 3 166.667$     100.000$                  166.667$        166.667$      166.667$       500.000$                     -$                                  100.000$     
SALA REUNIÓN 1 -$                                  -$                                  -$                  
Mesa reunión  (90 cm x 250 cm) 7 24.286$       34.000$                    24.286$          24.286$        24.286$         24.286$        24.286$        24.286$           24.286$       170.000$                     -$                                  34.000$       
Sillas mesa reunión 7 102.857$     144.000$                  102.857$        102.857$      102.857$       102.857$      102.857$     102.857$         102.857$     720.000$                     -$                                  144.000$     
SALA REUNIÓN 2 -$                                  -$                                  -$                  
Pantalla 6 16.667$       20.000$                    16.667$          16.667$        16.667$         16.667$        16.667$        16.667$           100.000$                     -$                                  20.000$       
Equipo proyección 6 53.333$       64.000$                    53.333$          53.333$        53.333$         53.333$        53.333$        53.333$           320.000$                     -$                                  64.000$       
Equipo videoconferencia 6 148.333$     178.000$                  148.333$        148.333$      148.333$       148.333$      148.333$     148.333$         890.000$                     -$                                  178.000$     
Silla escritorio 7 128.571$     180.000$                  128.571$        128.571$      128.571$       128.571$      128.571$     128.571$         128.571$     900.000$                     -$                                  180.000$     
OFICINA ADMINISTRACIÓN -$                                  -$                                  -$                  
Escritorio 7 17.143$       24.000$                    17.143$          17.143$        17.143$         17.143$        17.143$        17.143$           17.143$       120.000$                     -$                                  24.000$       
Silla escritorio 7 12.857$       18.000$                    12.857$          12.857$        12.857$         12.857$        12.857$        12.857$           12.857$       90.000$                       -$                                  18.000$       
Sillas visita 7 11.429$       16.000$                    11.429$          11.429$        11.429$         11.429$        11.429$        11.429$           11.429$       80.000$                       -$                                  16.000$       
Computador 6 83.333$       100.000$                  83.333$          83.333$        83.333$         83.333$        83.333$        83.333$           500.000$                     -$                                  100.000$     
SALA MASAJE 1 y 2 -$                                  -$                                  -$                  
Camilla masaje 15 12.667$       38.000$                    12.667$          12.667$        12.667$         12.667$        12.667$        12.667$           12.667$       12.667$        12.667$           12.667$        126.667$                     63.333$                       -25.333$     
Carro masaje 15 9.333$          28.000$                    9.333$            9.333$          9.333$            9.333$          9.333$          9.333$             9.333$          9.333$          9.333$              9.333$           93.333$                       46.667$                       -18.667$     
Silla masaje 7 17.143$       24.000$                    17.143$          17.143$        17.143$         17.143$        17.143$        17.143$           17.143$       120.000$                     -$                                  24.000$       
Mueble productos 7 51.429$       72.000$                    51.429$          51.429$        51.429$         51.429$        51.429$        51.429$           51.429$       360.000$                     -$                                  72.000$       
BAÑOS INDIVIDUALES 1 y 2 -$                                  -$                                  -$                  
Wc 15 10.400$       31.200$                    10.400$          10.400$        10.400$         10.400$        10.400$        10.400$           10.400$       10.400$        10.400$           10.400$        104.000$                     52.000$                       -20.800$     
Lavamanos con pedestal 15 5.600$          16.800$                    5.600$            5.600$          5.600$            5.600$          5.600$          5.600$             5.600$          5.600$          5.600$              5.600$           56.000$                       28.000$                       -11.200$     
Espejo 15 5.333$          16.000$                    5.333$            5.333$          5.333$            5.333$          5.333$          5.333$             5.333$          5.333$          5.333$              5.333$           53.333$                       26.667$                       -10.667$     
CAMARINES 1 -$                                  -$                                  -$                  
Wc 15 15.600$       46.800$                    15.600$          15.600$        15.600$         15.600$        15.600$        15.600$           15.600$       15.600$        15.600$           15.600$        156.000$                     78.000$                       -31.200$     
Cabina Wc tipo parsys 15 19.000$       57.000$                    19.000$          19.000$        19.000$         19.000$        19.000$        19.000$           19.000$       19.000$        19.000$           19.000$        190.000$                     95.000$                       -38.000$     
Lavamanos de sobreponer 15 8.400$          25.200$                    8.400$            8.400$          8.400$            8.400$          8.400$          8.400$             8.400$          8.400$          8.400$              8.400$           84.000$                       42.000$                       -16.800$     
Espejo 15 1.333$          4.000$                      1.333$            1.333$          1.333$            1.333$          1.333$          1.333$             1.333$          1.333$          1.333$              1.333$           13.333$                       6.667$                         -2.667$        
Duchas 15 7.000$          21.000$                    7.000$            7.000$          7.000$            7.000$          7.000$          7.000$             7.000$          7.000$          7.000$              7.000$           70.000$                       35.000$                       -14.000$     
Lockers doble 15 13.333$       40.000$                    13.333$          13.333$        13.333$         13.333$        13.333$        13.333$           13.333$       13.333$        13.333$           13.333$        133.333$                     66.667$                       -26.667$     
Banca vestidores 7 7.857$          11.000$                    7.857$            7.857$          7.857$            7.857$          7.857$          7.857$             7.857$          55.000$                       -$                                  11.000$       
CAMARINES 2 -$                                  -$                                  -$                  
Wc 15 10.400$       31.200$                    10.400$          10.400$        10.400$         10.400$        10.400$        10.400$           10.400$       10.400$        10.400$           10.400$        104.000$                     52.000$                       -20.800$     
Cabina Wc tipo parsys 15 12.667$       38.000$                    12.667$          12.667$        12.667$         12.667$        12.667$        12.667$           12.667$       12.667$        12.667$           12.667$        126.667$                     63.333$                       -25.333$     
Lavamanos de sobreponer 15 5.600$          16.800$                    5.600$            5.600$          5.600$            5.600$          5.600$          5.600$             5.600$          5.600$          5.600$              5.600$           56.000$                       28.000$                       -11.200$     
Espejo 15 1.333$          4.000$                      1.333$            1.333$          1.333$            1.333$          1.333$          1.333$             1.333$          1.333$          1.333$              1.333$           13.333$                       6.667$                         -2.667$        
Duchas 15 4.667$          14.000$                    4.667$            4.667$          4.667$            4.667$          4.667$          4.667$             4.667$          4.667$          4.667$              4.667$           46.667$                       23.333$                       -9.333$        
Lockers doble 15 8.000$          24.000$                    8.000$            8.000$          8.000$            8.000$          8.000$          8.000$             8.000$          8.000$          8.000$              8.000$           80.000$                       40.000$                       -16.000$     
Banca vestidores 15 3.667$          11.000$                    3.667$            3.667$          3.667$            3.667$          3.667$          3.667$             3.667$          3.667$          3.667$              3.667$           36.667$                       18.333$                       -7.333$        
ÁREA CARDIO 1 -$                                  -$                                  -$                  
Maquina trotadora 15 376.000$     1.128.000$              376.000$        376.000$      376.000$       376.000$      376.000$     376.000$         376.000$     376.000$      376.000$         376.000$      3.760.000$                 1.880.000$                 -752.000$   
Maquina elíptica  15 197.333$     592.000$                  197.333$        197.333$      197.333$       197.333$      197.333$     197.333$         197.333$     197.333$      197.333$         197.333$      1.973.333$                 986.667$                     -394.667$   
ÁREA CARDIO 2 -$                                  -$                                  -$                  
Bicicleta estática 15 64.667$       194.000$                  64.667$          64.667$        64.667$         64.667$        64.667$        64.667$           64.667$       64.667$        64.667$           64.667$        646.667$                     323.333$                     -129.333$   
Bicicleta spinning 15 100.000$     300.000$                  100.000$        100.000$      100.000$       100.000$      100.000$     100.000$         100.000$     100.000$      100.000$         100.000$      1.000.000$                 500.000$                     -200.000$   
ÁREA PESAS -$                                  -$                                  -$                  
Equipo levantamiento pesas brazos 15 78.667$       236.000$                  78.667$          78.667$        78.667$         78.667$        78.667$        78.667$           78.667$       78.667$        78.667$           78.667$        786.667$                     393.333$                     -157.333$   
Maquina levantamiento  piernas 15 85.333$       256.000$                  85.333$          85.333$        85.333$         85.333$        85.333$        85.333$           85.333$       85.333$        85.333$           85.333$        853.333$                     426.667$                     -170.667$   
Maquina levantamiento abdominales 15 78.667$       236.000$                  78.667$          78.667$        78.667$         78.667$        78.667$        78.667$           78.667$       78.667$        78.667$           78.667$        786.667$                     393.333$                     -157.333$   
Set de pesas 15 53.333$       160.000$                  53.333$          53.333$        53.333$         53.333$        53.333$        53.333$           53.333$       53.333$        53.333$           53.333$        533.333$                     266.667$                     -106.667$   
ÁREA EXTERIOR DESCANSO (patio de luz) -$                                  -$                                  -$                  
Silla diseño 7 72.857$       102.000$                  72.857$          72.857$        72.857$         72.857$        72.857$        72.857$           72.857$       510.000$                     -$                                  102.000$     
Mesa diseño 7 17.143$       24.000$                    17.143$          17.143$        17.143$         17.143$        17.143$        17.143$           17.143$       120.000$                     -$                                  24.000$       
Jacuzzi piscina exterior 15 199.333$     598.000$                  199.333$        199.333$      199.333$       199.333$      199.333$     199.333$         199.333$     199.333$      199.333$         199.333$      1.993.333$                 996.667$                     -398.667$   
Habilitación Infraestructura 20 1.323.000$ 5.292.000$              1.323.000$    1.323.000$  1.323.000$   1.323.000$  1.323.000$  1.323.000$     1.323.000$ 1.323.000$  1.323.000$     1.323.000$  13.230.000$               13.230.000$               3.570.000$ 
Camioneta 7 1.812.857$ 2.538.000$              1.812.857$    1.812.857$  1.812.857$   1.812.857$  1.812.857$  1.812.857$     1.812.857$ 12.690.000$               -$                                  2.538.000$ 
Total Dep 6.613.206$    6.613.206$  6.613.206$   6.146.540$  6.146.540$  6.146.540$     5.644.873$ 2.804.444$  2.804.444$     2.736.667$  52.269.667$               TOTal G/P Capital 5.723.267$ 
INVERSION INICIAL TOTAL
Muebles 7.073.000$           
Computadores y Enseres 8.255.000$           
Maquinarias y Equipos 18.090.000$         
Habilitación Infraestructura 26.460.000$         
Camioneta 12.690.000$         
TOTAL 59.878.000$         
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Se requiere de una inversión inicial de $59.878.000 y además se 
requiere de una inversión en capital de trabajo. 
 
Flujo del año 1 
Se calcula el flujo del año 1 con el objetivo de determinar las 
necesidades de capital de trabajo, por medio del método de déficit 
acumulado máximo. 
 
 
 
 
De acuerdo con el método de déficit acumulado máximo se obtiene el 
requerimiento de capital de trabajo de $38.315.212 
 
 
 
 
IV 1.2 La tasa de descuento   
 
Se utiliza método CAPM, para lo cual se obtiene la rentabilidad de un 
activo libre de riesgo como el promedio de los Pagarés del Banco Central 
de Chile de los últimos 10 años, dónde Rf=3,92%. 
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Para calcular la rentabilidad del mercado se calcula en base a las 
variaciones del índice IGPA, que incluye las acciones transadas en la 
Bolsa de Santiago, debiendo tomarse un período de tiempo en el cual no 
se presenten distorsiones debido al efecto de crisis económicas. 
Este período corresponde a los últimos 20 años. 
 
El Beta es obtenido de las tablas de Aswath Damoradan, que entrega 
beta desapalancado referencial para la industria abordada en una 
economía emergente como es la economía chilena. 
http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/indname.xls 
 
Método WACC 
El método WACC (Weight Avarage Capital Cost), consiste en entregar 
una tasa mínima de retorno que la empresa debe tener para satisfacer a 
sus provisores de capital, y de esta forma retener a los inversores. 
𝑊𝐴𝐶𝐶 = 𝑟𝐸 ∗ 𝐸 𝐷 + 𝐸 + 𝑟𝐷 ∗ 𝐷 𝐷 + 𝐸 ∗ (1 − 𝑡) 
 
Donde: 
𝑟𝐸: mínimo retorno exigido (CAPM). 
E: patrimonio. 
t: tasa de impuesto.  
D: deuda asociada al préstamo.  
𝑟𝐷: tasa de la deuda.   
Se calculan los WACC para los diferentes casos analizados: 
Deuda de 25%, 50%, 75% y 100%, por lo que en la fórmula de WACC 
varían los porcentajes de deuda y de patrimonio. 
Ejemplo para el caso 25%: 
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 P/(D+P) =75% 
 D/(D+P) =25% 
 Se verifica que la suma es siempre 100% entre el capital propio y 
la deuda. 
Con: 
 
Por lo tanto: 
 
 
IV 2. Estudio Financiero 
 
Para la realización de este proyecto los flujos de cajas serán proyectados 
a 10 años, donde se determinaron 4 flujos de cajas diferentes. El 
primero es el flujo puro sin financiamiento, flujo financiamiento al 25%, 
flujo financiamiento al 50% y flujo financiamiento al 75%. Se toma como 
tasa de interés referencial, a la tasa dada por el Banco Estado de Chile 
de 19,90% ,17,40%, 17,40% respectivamente, con la cual se calcula el 
interés, y la amortización que van incorporadas en los flujos. 
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IV. 2.1 Flujo de Caja Puro 
 
Tabla X flujo de Caja Puro 
 
 
 
 
 
En el flujo de proyecto puro el total de las inversiones son financiadas 
con capital propio, es decir sin incorporar fuentes externas de 
financiamiento. 
 
Se obtiene un VAN de $59.337.368 el cual es mayor a cero, lo cual 
indica que se está generando valor por sobre el exigido a según de la 
tasa de descuento exigida al inversionista. Esto es concordante con la 
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TIR, que toma un valor de 29,17% siendo mayor a la tasa de descuento 
exigida al proyecto. El período de recuperación de la inversión es de 4,06 
años. 
 
IV. 2.2 Flujo con financiamiento al 25% 
 
 Tabla XI Amortización 25% 
 
 
Tabla XII Flujo de caja de financiamiento al 25 % 
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En el flujo financiado en un 25% por medio de un crédito bancario se obtiene un 
VAN de $61.929.106 el cual es mayor a cero, lo cual indica que se está 
generando valor por sobre el exigido a según de la tasa de descuento exigida al 
inversionista. Esto es concordante con la TIR, que toma un valor de 31% siendo 
mayor a la tasa de descuento exigida al proyecto. El período de recuperación 
de la inversión es de 4,24 años. 
 
IV. 2.3 Flujo con financiamiento al 50% 
 
Tabla XIII Amortización 50% 
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Tabla XIV Flujo de caja de financiamiento al 50% 
 
 
 
 
 
 
 
En el flujo financiado en un 50% por medio de un crédito bancario se obtiene un 
VAN de $82.166.554 el cual es mayor a cero, lo cual indica que se está 
generando valor por sobre el exigido a según de la tasa de descuento exigida al 
inversionista. Esto es concordante con la TIR, que toma un valor de 35% siendo 
mayor a la tasa de descuento exigida al proyecto. El período de recuperación 
de la inversión es de 4,40 años. 
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IV. 2.4 Flujo con financiamiento al 75% 
 
Tabla XV Amortización 75% 
 
 
Tabla XVI Flujo de caja de financiamiento al 75% 
 
 
 
 
 
En el flujo financiado en un 75% por medio de un crédito bancario se obtiene un 
VAN de $93.131.437 el cual es mayor a cero, lo cual indica que se está 
generando valor por sobre el exigido a según de la tasa de descuento exigida al 
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inversionista. Esto es concordante con la TIR, que toma un valor de 41% 
siendo mayor a la tasa de descuento exigida al proyecto. El período de 
recuperación de la inversión es de 4,83 años. 
 
IV. 3. Análisis de Sensibilidad 
Para realizar el análisis de sensibilidad se realiza una variación del 
aumento porcentual anual de la cantidad demandada, asumiendo 
crecimientos de 1%, 2%, 3% (Caso base), 4% y 5%. 
Se calcula el VAN, la TIR y la probabilidad de VAN>0 para cada uno de 
los 5 casos, por medio de Crystal Ball, poniendo como salida el VAN y el 
TIR y como variable el crecimiento de demanda, entregándole una 
distribución de tipo normal. 
 Crecimiento de demanda al 1%: Caso muy desfavorable 
 Crecimiento de demanda al 2%: Caso desfavorables 
 Crecimiento de demanda al 3%: Caso esperado 
 Crecimiento de demanda al 4%: Caso favorable 
 Crecimiento de demanda al 5%: Caso muy favorable 
Se realiza simulación de los escenarios con Crystal Ball, obteniendo: 
Escenario caso muy desfavorable 
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Escenario caso desfavorable 
   
 
Escenario caso esperado 
     
 
Escenario caso favorable 
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Escenario caso muy favorable 
     
Concluyendo: 
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Capítulo V 
  
 
DISCUSIONES DE RESULTADOS Y CONCLUSIONES GENERALES 
Se presentará los análisis extensos que se ha sometido el proyecto de 
negocio a través de resultados, resumiendo y expresando apreciaciones 
del estudio final con respecto a la viabilidad y factibilidad del mismo es 
sus distintos escenarios 
V. 1 Estudio de mercado 
Para poder concluir, en el estudio de mercado se pudo proyectar que la 
industria del bienestar tiene una oferta exponencial y que se promete un 
desarrollo constante, ya que se tiene como tendencia el verse y sentir 
bien. Sin embargo, no se percibe una concentración de los clientes en 
un determinado centro, ya que no existe una satisfacción alta, a la hora 
de la prestación de servicios, no existe una sensibilidad en el precio, por 
lo que se busca que HYGGE pueda potenciar la fidelización a través de 
las promociones, calidad y llenar el espacio que existe en el mercado que 
en un solo lugar exista servicios que pueda ayudar al ejecutivo al ajetreo 
laboral del día a día. 
 
V. 2 Estudio técnico 
A través del estudio técnico se pudo determinar el lugar optimo, donde 
se podrá potenciar el acercamiento del segmento empresarial que son 
nuestros potenciales clientes, optimizar el desplazamiento y poder 
potenciar nuestra estrategia de horario, para poder cumplir las 
necesidad del ejecutivo, además se definió un concepto danés HYGGE 
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que nos ayudará en nuestro plan de marketing de modo de que sea un 
centro diferente e innovador a lo que existe actualmente en el mercado y 
por lo tanto que sea atractivo para los clientes y les entregue una 
experiencia novedosa y única. 
 
V.  3 Estudio Financiero  
A través del estudio financiero se pudo determinar la factibilidad del 
proyecto, todos los escenarios con VAN positivos y TIR mayor a la tasa 
de descuento exigida por lo que se concluyó que es un proyecto 
rentable. El Escenario óptimo de financiamiento es de al flujo de 75% ya 
que genera más valor y un periodo de retorno más corto. 
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